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CADENA DE VALOR: Se define como un modelo teórico el cual permite describir la 
forma en que se desarrollan las actividades de una empresa generando valor al 
producto final. Se compone por dos elementos básicos: Actividades primarias y 
Actividades secundarias o de apoyo. 
COMPETENCIA: Se define como la cantidad de empresas en un mismo mercado que 
producen bienes y servicios similares. 
DESERCIÓN: Se define como el abandono o la renuncia de una acción o un proyecto a 
realizar. 
ESTRATEGIA: Se define como el plan propuesto para la toma de decisiones y/o 
acciones con el fin de lograr un objetivo.  
PRODUCTIVIDAD: Se define como la relación que existe entre los productos 
producidos y los productos que se necesitan producir, teniendo en cuenta los factores e 
insumos necesarios para el proceso. 
PERSPECTIVA: Se define como la postura desde la cual se analiza un concepto o 












PIB: Se refiere a la sigla de Producto Interno Bruto.  
BSC: Se refiere a la sigla en inglés de, Balanced Scorecard. En español, Cuadro de 
Mando Integral. 
PESTEL: Se refiere a la sigla de Político, Económico, Socio-cultural, Tecnológico, 
Ecológico y Legal. 
MIPYME: Se refiere a pequeña empresa. 
PAEF: Se refiere al programa del Gobierno para apoyar al empleo formal. 
BCG: Se refiere a la sigla en inglés de, Boston Consulting Group. La matriz BCG, es 
una Herramienta de marketing estratégico utilizado por las empresas para analizar su 
cartera de productos y proponer la estrategia más recomendable para llevar a cabo. 
DOFA: Se refiere a la sigla de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas. 
BANCÓLDEX: Se refiere al Banco de Desarrollo Empresarial de Colombia. 










A lo largo de la historia el hombre se encuentra en constante desarrollo y evolución. 
Esto, acompañado de la necesidad de subsistencia genera en el hombre la capacidad 
de adaptarse al entorno.  Hoy en día se puede afirmar que la economía va creciendo de 
manera rápida y solo las personas que se atreven al cambio pueden lograr suplir las 
necesidades, ventajas y desventajas que este crecimiento origina. 
El emprendimiento y la innovación han generado que el término “Mypime” en Colombia 
cada vez tome más fuerza. La creación de empresa hoy en día es más fácil, las 
personas pueden aterrizar una idea y convertirla en un modelo de negocio que 
finalmente será una fuente de trabajo. Pero esto no lo es todo, para garantizar que una 
empresa perdure en el tiempo con las utilidades y metas esperadas, es necesario 
invertir tiempo en una buena planeación estratégica. La cual permite a la empresa 
proyectarse en un periodo determinado de tiempo y seguir lineamientos para lograr su 
objetivo. 
En el presente trabajo se realizaremos un estudio a la empresa Colombiana 
Indumetalicas Guerrero, la cual tiene como actividad la elaboración de productos de la 
industria metálica. Aunque la empresa ha tenido un buen manejo por parte del gerente 
general, se considera necesario el desarrollo de un plan estratégico que le permita 
tener una visión más clara del futuro de la empresa. 
En conclusión, el objetivo de este trabajo se centra en realizar una propuesta de un plan 
estratégico, utilizando herramientas que le permitan conocer el entorno, analizar las 
finanzas, conocer cuáles de los productos generan mayor rentabilidad, y la importancia 
de conocer las amenazas y la competencia que genera el sector. 
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Throughout history it can be observed that the human being is in constant development 
and evolution. This, accompanied by the need for subsistence that generates in man the 
ability to adapt to the environment. Nowadays it can be said that the economy is growing 
rapidly and only people who dare to change can meet the needs, advantages and 
disadvantages that this growth originates. 
Entrepreneurship and innovation have generated that the term "Mypime" in Colombia is 
gaining more and more force. The creation of a company today is easier; people can 
land an idea and turn it into a business model that will eventually be a source of work. 
But this is not everything, to guarantee that a company lasts over time with the expected 
profits and goals, it is necessary to invest time in good strategic planning. Which allows 
the company to project itself in a certain period of time and follow guidelines to achieve 
its objective. 
In this work, a study will be carried out on the Colombian company Indumetalicas 
Guerrero, whose activity is the production of metal industry products. Although the 
company has been well managed by the general manager, it is considered necessary to 
develop a strategic plan that allows him to have a clearer vision of the future of the 
company. 
In conclusion, the objective of this work focuses on making a proposal for a strategic 
plan, using tools that allow you to know the environment, analyze finances, know which 
of the products generate greater profitability, and the importance of knowing the threats 
and the competition generated by the sector. 
At the end, it is expected to be able to leave a proposal for a strategic plan for the 















La planeación estratégica se define como el proceso para establecer objetivos y 
escoger el medio más apropiado para el logro de los mismos antes de emprender la 
acción. La planeación se precisa como el proceso por el cual los miembros de una 
organización prevén el futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones necesarias 
para alcanzarlo1.  
Se puede señalar que la planeación estratégica toma relevancia en las Mipyme ya que 
al no ser implantada desde un principio puede traer consecuencias a corto plazo y si no 
se saben controlar se puede llegar a la quiebra. “la mala gestión, entre las causas de 
cierre de las pyme “Algunas de las causas por las cuales las Pymes cierran son por 
mala gestión de recursos económicos y de personal. Por desgracia, tienen poco 
conocimiento de su sector y están desactualizados especialmente en innovación”, 
destacó Carlos León, Director del Programa de Contaduría Pública y el grupo 
investigador de la FUSM.”2 
 En relación a esto una buena planeación permitirá que los ejecutivos de la empresa 
puedan conocer diferentes aspectos como la situación actual, cuales son las 
oportunidades en el mercado, cuál es la competencia, cómo se aprovecharan mejor los 
recursos tanto humanos, recursos financieros y sus herramientas de trabajo. 
Por lo anterior, el propósito de este proyecto es diseñar un plan estratégico para la 
empresa INDUMETALICAS GUERERO que cuenta con más de 3 años en el sector 
ofreciendo productos en el sector industrial en la Bogotá y alrededores. 
El objetivo de la propuesta es definir la planeación estratégica para dicha empresa, con 
el fin de que sea más competitiva, exitosa y reconocida en el mercado. Para lograr 
dicho objetivo se realizará un diagnóstico inicial interno y externo, luego se analizará la 
cartera de productos, identificando lo más competitivos. Finalmente, se diseñaran 
lineamientos y acciones estratégicas para la empresa. 
Para lograr dicho objetivo, se trabajará una metodología tipo investigativo basada en 
fuentes de información primarias y secundarias, esto con el fin de obtener datos 
estadísticos, encuestas, información de la empresa suministrada por el gerente. 
Adicional a esto se buscará información en las bases de datos que contenga  trabajos 
del mismo tipo de investigación.  
En los siguientes capítulos se encuentran descritos los objetivos del proyecto, su 
alcance, la metodología a utilizar, instalaciones y presupuesto requerido para su 
ejecución, el cronograma con cada uno de sus entregables, las estrategias de 
comunicación y la divulgación de los resultados. 
                                            
1
 GOODSTEIN, Leonard D. Planeación Estratégica Aplicada. 1 ED. Colombia: Mc Graw Hill. 1998. p. 5 
2
 PORTAFOLIO. La mala gestión, entre las causas de cierre de las Pymes. [En línea]. Bogotá: 











La planeación estratégica es indispensable para lograr una administración de 
excelencia. La planeación estratégica formal debe considerar cuatro factores:-
Porvenir de las decisiones actuales: cadena de causas y efectos relacionada con 
una decisión real o intencionada que tomará el director.-Proceso: define estrategias 
y políticas para lograr las metas, y desarrolla planes para asegurar la implantación 
de las estrategias.-Filosofía: es una actitud, una forma de vida.-Estructura: une 
planes fundamentales: planes estratégicos, programas a mediano plazo, 
presupuestos a corto plazo y planes operativos. 3  
 
INDUMETALICAS GUERRERO, es una empresa fundada en el año 2018, por un 
contador y una persona que a pesar de no ser profesional contaba con los 
conocimientos y la experiencia de más de 10 años en el sector de industrias metálicas. 
La idea inicial fue la de hacer crecer el negocio que se encontraba menos preciado con 
el nombre de “taller” dándose a conocer a más empresas del sector y abriéndose a 
mercados de empresas más reconocidas en el país. Se vieron obligados a ofrecer un 
portafolio de servicios más amplio, ofreciendo productos de seguridad, como candados 
de seguridad y cajas fuertes para empresas como PROSEGUR, a partir de esto se 
vieron en la necesidad de contratar más personal con la experiencia y conocimiento del 
tema para tener una estabilidad y la posibilidad de crecimiento constante.  
Actualmente cuenta con personal comprometido y con un gran desempeño en las 
labores realizadas, demostrándose en el cumpliendo en cada producto y servicio 
realizado; con el fin de generar un gran impacto en los clientes, ofreciendo confianza al 
momento de entrega del servicio y enfocándose en ser el apoyo para el crecimiento de 
los mismos.  
Hoy en día la empresa cuenta con 1 año de funcionamiento, pero no ha definido su 
planeación estratégica. Cabe aclarar que si se encuentran algunos elementos que 
pueden ser tomados como principios para la planeación estratégica, tales como Misión, 
Visión, principios y valores corporativos. 
La empresa cuenta con sus productos importantes como: Estructuras Metálicas, 
portones y puertas, cubiertas, marcos para ventanas, cerramientos metálicos, 
Mezanines y la línea decorativa hogar. 
 
 
                                            
3
 STEINER, Francis. Planeación Estratégica. 1 ED. México: Patria. 1983. p. 1 
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1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.2.1 Descripción del Problema. En Colombia según estudios realizados por 
corfecamaras, las Mipymes tienden a fracasar en los primeros 5 años de su existencia. 
Esto se debe a que sus fundadores omiten la importancia de no implementar desde la 
creación de la misma, un sistema de gestión estratégico que les permita conocer y 
evaluar aspectos tan relevantes para el crecimiento de su empresa tales como: 
fortalezas y amenazas, desempeño de la empresa, herramientas de innovación, 
objetivos y resultados, aspectos que de no ser controlados pueden llevar al fracaso. 
La importancia de las buenas prácticas empresariales está basada en la 
evaluación objetiva de los resultados obtenidos y en tratar de usar los recursos 
que ya existen de manera productiva. Es decir, lograr que los activos que se 
tienen generen cada vez más riqueza. Solo cuando se conoce su empresa y los 
factores determinantes de su desempeño actual, un directivo podrá incorporar 
ajustes que lo lleven hacia el logro de mayor productividad.4 
 
En lo que al negocio de industrias metálicas se refiere, INDUMETALICAS GUERRERO 
pertenece a un sector de alta competitividad. Tan solo en Bogotá se puede decir que 
existen más de 3000 empresas que hoy en día ofrecen los mismos tipos de servicios, 
por tal razón los clientes cada vez son más exigentes en cuanto a los servicios que 
quieren recibir y la calidad de la empresa con la cual quieren hacer contratación.  
Para el año 2016, la industria metalmecánica colombiana estaba compuesta por 
aproximadamente 8.181 empresas2, 3 distribuidas entre los tres grandes 
eslabones de proveeduría, transformación y comercialización. De acuerdo a los 
resultados obtenidos, el mayor número de empresas se encontraba concentrado 
en el eslabón de comercialización, representando el 68% del tejido empresarial. 
Cabe resaltar además, que en conjunto, las pequeñas y medianas empresas 
conforman el 72% del tejido empresarial nacional del eslabón, mientras que las 





                                            
4
 EL ESPECTADOR. ¿Por qué el 70% de las empresas en Colombia fracasan en los primeros cinco 




 BANCOLDEX. Diversificación inteligente: posibilidades de diversificación y sofisticación de la Industria 
Metalmecánica en Colombia. [en línea]. Bogotá: BANCOLDEX. [Citado 28 de febrero, 2021]. Disponible 









Fuente: EMIS, con base en información disponible en Superintendencia de Sociedades, 
Supersolidaria y Cámaras de Comercio de Bogotá, Bucaramanga, Barranquilla; Cali, 
Medellin, Cálculos propios. 
 
Figura 2. Principales departamentos del país por concentración empresarial de la 
cadena de valor metalmecánica y tamaño, 2016. 
 
Fuente: EMIS Benchmark, con base en información reportada a la Superintendencia de 
Sociedades, Supersolidaria y Cámaras de Comercio de Bogotá, Bucaramanga, 
Barranquilla; Cali, Medellin, Cálculos propios 
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En el mercado se están enfrentando con uno de los mayores competidores directos, 
estos son los negocios informales los cuales con solo tener un equipo de maquinaria 
pequeño y algunas herramientas con las cuales puedan trabajar, son capaces de suplir 
y cumplir las necesidades  y los requerimientos de los clientes a menores costos. 
Pensando en una solución para poder ser más competitivos, la empresa ha tenido que 
dar un paso y es innovar en sus líneas de negocio, esto lo ha llevado a cabo 
incursionando en la ejecución de trabajos más atractivos para la demanda. Conceptos 
minimalisticos en hogares, combinación de hierro y madera, y sobre todo un valor 
agregado en el servicio al cliente, que no solo es pensar en la pieza que quieren recibir 
sino en brindar un acompañamiento en todo el proceso.  
Adicional a esto, INDUMETALICAS GUERRERO, es una empresa que se  consolido en 
el  año 2017 y  desde el punto de vista de reconocimiento está en desventaja frente a 
competidores que llevan más de 5 años en el Mercado. Por tanto, se considera que si la 
empresa no desarrolla una buena planeación estratégica estaría en riesgo de 
desaparecer.  
 
1.2.2 Formulación del Problema. La empresa hasta el día de hoy no tiene bien 
definido un plan estratégico que direccione su futuro deseado y esto sin lugar a dudas 
puede poner en riesgo la competitividad de la empresa.  
Es por ello que la pregunta que direcciona el siguiente trabajo de investigación es:  





A continuación, se describen el objetivo general y los objetivos específicos que dan 
respuesta a la pregunta de investigación. 
 
1.3.1 Objetivo General. Diseñar el plan estratégico para la empresa INDUMETALICAS 
GUERRERO  
1.3.2 Objetivos Específicos. 
 
 Realizar un diagnóstico estratégico de  la empresa INDUMETALICAS GUERRERO 
 Analizar la cartera de productos de la empresa INDUMETALICAS GUERRERO. 
 Diseñar los lineamientos y acciones estratégicas para la empresa INDUMETALICAS 






En la actualidad las pequeñas empresas se enfrentan al mercado, compitiendo con 
gran cantidad de empresas del mismo sector;  es aquí en donde se debe marcar un 
diferencial que permita su crecimiento y un mayor reconocimiento en el mercado para 
lograr ser más competitiva. Por lo anterior nombrado nace la necesidad de generar un 
valor agregado por el cual la empresa sea reconocida no solo por sus productos 
entregados, sino por su excelente organización interna, es aquí en donde se refleja la 
necesidad de definir una planeación estratégica que permita la consolidación y el éxito 
en el sector. 
 
Según estadísticas del diario “Portafolio” en un estudio realizado en el 2016, en 
Colombia un 70% de las empresas desaparecen antes del quinto año6, por diferentes 
razones. Si la empresa no define un plan estratégico puede ser posible que llegue a 
hacer parte de esta estadística, y es sin lugar a dudas el punto al que no se quiere 
llegar. 
 
La empresa INDUMETALICAS GUERRERO es  nueva en el mercado con relación a 
empresas de más de 10 años de trayectoria y posicionamiento. Para mantenerse 
exitosa con el pasar de los años, se considera necesario que la empresa desarrolle su 
planeación estratégica ya que esto permitirá que la empresa identifique oportunidades y 





1.5.1 Espacio. Este proyecto se realizará en la ciudad de Bogotá D.C. Colombia. 
Específicamente en la carrera 62 5ª-57 (ubicación de la empresa). 
1.5.2 Tiempo. El tiempo de realización de este proyecto está de acuerdo a la 
planificación realizada por la Universidad Católica de Colombia en el semestre 2021-I. 
1.5.3   Contenido. El contenido del proyecto consiste en diagnosticar el estado actual 
de la empresa INDUMETALICAS GUERRERO en cuanto a planificación estratégica se 
refiere, para así proponer un plan estratégico que permita aportar herramientas 
necesarias para alcanzar el éxito deseado. 
                                            
6
 PORTAFOLIO. Siete de cada diez empresas fracasan antes de los 5 años. [En línea]. Bogotá: 




1.5.4 Alcance. Al finalizar el desarrollo de este trabajo el cual se llevara a cabo durante 
el tiempo estipulado; se hará formalización y entrega de la propuesta con sus 
respectivos documentos, pero no se desarrollarán acciones. 
 
1.6 MARCO REFERENCIAL 
 
1.6.1 Marco Teórico.  La planeación estratégica es un método utilizado por las 
organizaciones para definir los objetivos, políticas, los valores e identidad. Esta 
metodología ha caído en desdicha porque en muchas ocasiones los directivos realizan 
una matriz DOFA o arreglan con detalles las frases de la misión o la visión creyendo 
que con esto están cumpliendo con el proceso. La planeación estratégica tiene que ser 
un proceso permanente de análisis, diagnóstico y seguimiento de la estrategia a partir 
de unos indicadores.7 
A partir de esta definición se puede decir que la planeación estratégica es distinta para 
cada empresa, ya que cada una debe realizar un análisis o conocer cuál es el 
verdadero enfoque dependiendo de su actividad, sus factores externos e internos y 
teniendo siempre claro que al final se cumpla con el propósito, que en este caso sería 
lograr que la empresa tenga un diferencial con relación a otras empresas que existen 
en el mercado competitivo. En este contexto planeación estratégica se define como un 
conjunto de tareas que relacionadas entre sí, logrando el objetivo de una empresa. 
Dichas tareas se deben realizar con anterioridad y deben responder preguntas como: 
¿Qué hacer?, ¿Cuándo hacer?, ¿Cómo hacer? , ¿Con quién hacer? que definan una 
dirección clara de hacia dónde se debe llegar.  Para hablar acerca del concepto de 
planeación estratégica se considera necesario, nombrar algunos autores y sus teorías.  
Reyes Ponce, considera que la planeación consiste en fijar el curso concreto de la 
acción que ha de seguirse, estableciendo las pautas de orientación, la secuencia de 
operaciones y la determinación del tiempo para su realización.8  
Así mimo Chiavenato la describe como la “función administrativa” que determina 
anticipadamente cuales son los objetivos que deben alcanzarse y que debe hacerse 
para alcanzarlos, se trata de un modelo teórico para la acción futura”9 
Por su parte para para Steiner (1999) esta se concibe como un ciclo que inicia con el 
planteamiento de los objetivos creación de estrategias, continúa con el establecimiento 
de políticas y culmina con el desarrollo de los planes operativos para alcanzarlos.10 
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de febrero, 2019]. Disponible en Internet < https://www.dinero.com/opinion/columnistas/articulo/los-7-
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(Münch (2005), Kotler y Keller (1994) y Porter y Olmsted (1947)). Han aportado una 
visión más amplia de la planeación, agregando otra perspectiva que podría brindar 
ventajas adicionales a las antes citadas, las cuales consisten en permitir la definición 
del rumbo de la empresa, como también reducir los niveles de incertidumbre 
estableciendo un sistema racional para la toma de decisiones.11 
Con la lectura de dichas teorías se puede concluir que todas apuntan a que realizar una 
buena planeación estratégica es un punto importante para que las empresas no pierdan 
su norte ni el objetivo al cual quieren llegar. Ahora bien, ¿esto si lo tienen en cuenta los 
empresarios al momento de crear empresa?   
Hablando en términos puntuales de la empresa a la cual apunta este proyecto de grado, 
por desconocimiento o por falta de atención no se ha dedicado el tiempo a algo tan 
importante y que cobra tanta relevancia en temas competitivos en el mercado.  
A continuación se abordará el concepto de “planeación estratégica” desde varios puntos 
de vista demasiado importantes, tales como: 
 Características, que responde a preguntas como: ¿Cuáles son nuestros clientes y 
cuales deberían ser? ¿Cómo está organizada nuestra empresa y como debería estar? 
 
 Beneficios para la organización:  
 
- Claridad de la visión estratégica de la organización.  
- La debida comprensión de un entorno sumamente cambiante y 
competitivo.  
- El enfoque dirigido, mediante objetivos a largo plazo, a lo que tendrá 
importancia estratégica para la organización en un futuro.  
- Un comportamiento proactivo frente a los elementos del entorno externo, 
de modo independiente al de los del entrono interno.  
- Un comportamiento sistémico y holístico que involucre a toda la 
organización. 
- La interdependencia con el entorno externo.12 
 
 Partes de la planeación estratégica:  
 
- Fines: en los fines se especifican las metas y los objetivos.  
- Medios: en los medios se eligen políticas, programas, procedimientos y 
prácticas que se utilizan para alcanzar los objetivos.  
- Recursos: se determinan los tipos y las cantidades de recursos que se 
necesitan, se define cómo se habrá de adquirir o generar, y 
adicionalmente cómo se asignan las actividades.  
- Realización: se diseñan los procedimientos para la toma de decisiones, 
así como la forma de organizarlos, para que el plan se pueda realizar.  
                                            
11
 Ibid., p. 13 
12
 Ibid., p. 22 
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- Control: para el control se diseña un procedimiento que permita detectar 
con anticipación errores o las fallas del plan, así como para prevenirlos y 
corregirlos (Pérez Arellano, 2010).13 
  
 Principios básicos de la planeación: “Priorización del que ser sobre el que hacer, 
Priorización del qué hacer sobre el cómo hacerlo, Visión sistémica, Visión de proceso, 
Visión de futuro, Compromiso con la acción y con los resultados, Estabilidad, 
Flexibilidad”.14 
 Enfoques de la planeación: “Son conocidos 4 enfoques: planeación reactiva, 
planeación inactiva, planeación proactiva, planeación proactiva”. 15 
 Proceso de la planeación estratégica: “Reseña histórica y valores corporativos, 
formulación de visión y misión, análisis del entorno externo, análisis del entorno interno, 
elaboración de matrices, diseño de objetivos y estrategia, ejecución, control y 
evaluación”.16 
 
Como instancia final es importante hacer un acercamiento a términos muy utilizados en 
la planeación estratégica como lo son DOFA y CMI. La planeación estratégica basada 
en el DOFA, tiene como objetivo transformar las debilidades en fortalezas y las 
amenazas en oportunidades, para ello es importante revisar los aspectos de la empresa 
desde 2 perspectivas, interna y externa. En la perspectiva interna se deben revisar 
aspectos tales como fortalezas y debilidades del negocio. En la perspectiva externa se 
deben revisar los aspectos del mercado y todas las amenazas que se puedan 
presentar. El procedimiento para llevar a cabo un análisis DOFA es el siguiente: 
 Se debe realizar un análisis del entorno, este debe ser general y competitivo 
 La empresa debe realizar un análisis interno, en donde se analicen los recursos y las 
capacidades de la organización. 
 Se deben representar gráficamente los resultados obtenidos en los dos numerales 
anteriores mediante una matriz de cuatro cuadrantes 
 Revisar con el equipo directivo los resultados del análisis anterior. 
 
Y como último recurso, la planificación estratégica basada en el CMI tiene como 
objetivo gestionar (definir y comunicar) la estrategia de la empresa de forma que sea 
entendida por todos los involucrados (empleados y unidades  de negocio y apoyo) 
deben estar alineados. “Desde la perspectiva desarrollada por los profesores Kaplan y 
Norton (2001), el CMI tiene como objetivo fundamental «convertir la estrategia de una 
empresa en acción y resultados» a través de alineación de los objetivos de todas las 
                                            
13
 Ibid., p. 22 
14
 Ibid., p. 23 
15
 Ibid., p. 24 
16
 Ibid., p. 24 
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perspectivas desde las que puede observarse una empresa: financiera, procesos, 
clientes y capacidades estratégicas”.17  
 
1.6.2 Marco Conceptual 
 
1.6.2.1 Cuadro de Mando Integral. Es la herramienta que permite a los directivos de 
las empresas obtener el éxito ante la competencia. 
Podemos observar en los ejemplos de las empresas analizadas en el libro “cómo 
utilizar el cuadro de mando integral”, que el CMI permite a través de una estrategia 
centrar todos los recursos de la organización tomando como base tres dimensiones 
claramente destacadas: 
1. Estrategia: Hacer de la estrategia la agenda organizativa principal. El 
Cuadro Integral de Mando permitía que las organizaciones, por primera vez, 
describieran y comunicaran se estrategia de forma que se comprendiera y aplicara. 
2. Enfoque: Crear un enfoque muy fuerte. Con el Cuadro de Mando Integral 
como ayuda de “navegación”, cada recurso y cada actividad de la organización 
quedaba alineado con la estrategia. 
3. Organización: Movilizar a todos los empleados para que actúen de formas 
completamente diferentes. El Cuadro Mando Integral proporcionaba la lógica y la 
arquitectura para establecer nuevos vínculos organizativos entre unidades de 
negocio, servicios compartidos y empleados individuales. 
 
El Cuadro de Mando Integral permitió a las primeras empresas en adoptarlo enfocar 
y alinear sus equipos directivos, unidades de negocio, recursos humanos, medios 
tecnológicos de la información, y también sus recursos financieros, con la estrategia 









                                            
17
 MARTINEZ, Pedro. Introducción al cuadro integral de mando: conceptos y beneficios del CMI. Madrid: 
Díaz de Santos, 2012. p. 11 
18
 KAPTLAN, Robert. Cómo utilizar el cuadro integral de mando integral: para implementar y gestionar su 
estrategia. 2 ED. Barcelona: Gestión. 2000. p. 14  
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Figura 3. Alineación y concentración de recursos en la estrategia. 
  
Fuente: KAPTLAN, Robert. Cómo utilizar el cuadro integral de mando integral: para implementar 
y gestionar su estrategia. 2 ED. Barcelona: Gestión. 2000. p. 14 
 
1.6.2.2 Matriz BCG.  Matriz BCG o la matriz de crecimiento – participación, es un 
método gráfico empleado para el análisis de la cartera de negocios de una empresa. 
Fue desarrollada por el Boston Consulting Group en la década de los 70’s y publicada 
por el presidente de dicha empresa, Bruce D. Henderson, en el año de 1973. Dicha 
herramienta consiste en realizar un análisis estratégico del portafolio de productos de la 
compañía en base a dos factores, la tasa de crecimiento de mercado y la participación 
de mercado.19 
Esta matriz permite que las empresas analicen su cartera de productos para  desarrollar 
e implementar estrategias desde dos ejes fundamentales: El eje vertical representa la 
tasa de crecimiento del mercado (demanda de un producto en un mercado), el eje 
horizontal representa la cuota de mercado (ventas de nuestro producto/ ventas totales 
del producto en el mercado). 
 Tipos de productos20: 
Producto estrella: Son aquellos que tienen un alto crecimiento y una alta participación 
en el mercado, requieren de una inversión constante para mantenerse en el mercado. 
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 MATRIZ BCG. Herramienta estratégica esencial en la empresa. [En línea]. MATRIZ BCG. [Citado el 21 
de febrero, 2019]. Disponible en Internet< http://www.matrizbcg.com/> 
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 ROBERTO ESPINOZA. Matriz BCG: qué es y cómo aplicarla + EJEMPLO. [en línea]. 





Producto interrogante: Son aquellos que tienen un crecimiento elevado, pero con una 
participación escasa en el mercado, requieren de alta inversión pero generan bajos 
ingresos 
Producto Vaca: Son aquellos productos que ya están consolidados en el sector, 
requieren una inversión relativamente baja. A estos productos se les puede considerar 
como los productos que mantienen la caja de la empresa. 
Producto Perro: Son aquellos productos que no aportan nada a la empresa, tienen 
bajo crecimiento y una baja cuota en el mercado. 
Figura 4. Matriz BCG: ¿Qué es y Cómo aplicarla? 
 
Fuente: ROBERTO ESPINOZA. Matriz BCG: qué es y cómo aplicarla + EJEMPLO. [En línea]. 









Figura 5. Matriz BCG: ¿Qué es y Cómo aplicarla? 
 
Fuente: ESPAÑA.ROBERTO ESPINOZA. Matriz BCG: qué es y cómo aplicarla + EJEMPLO. 
[En línea]. ESPAÑA.ROBERTO ESPINOZA. [Citado 3 de marzo, 2021]. Disponible en Internet: 
< https://robertoespinosa.es/2020/03/22/matriz-bcg> 
1.6.2.3 Planeación por Escenarios. Es una de las herramientas más utilizadas 
dentro de la planeación estratégica. A partir de dicha planeación las empresas lo que 
buscan es construir y/o predecir el futuro, esto con el fin de tomar las mejores 
decisiones a largo plazo y reducir el riesgo.  
Dentro de la planeación por escenarios se pueden encontrar varias modelos de autores, 
como lo son el modelo de “Herman Kahn”  “Michel Porter”, “Michael Godet”. Pero dentro 
de esta variedad se destaca el modelo propuesto por Peter Schwartz, y a partir de este 
dependerán otros modelos posteriores. 
 
El modelo de Peter Schwartz21 define una metodología robusta de ocho pasos, como se 
puede observar en la figura. Las características de su metodología se resumen en:  
 
• Definir una pregunta común  
• Reflejar en sesgos individuales y supuestos  
• Participar en una investigación amplia y creativa  
• Pensar críticamente acerca de los factores importantes  
• Analizar las implicaciones de las decisiones en futuros múltiples  
• Desarrollar un análisis compartido y un plan de acción sobre los futuros posibles 
 
Visto de manera gráfica: 
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VERGARA SCHMALBACH, Juan Carlos. FONTALVO HERRERA, Tomás José. MAZA ÁVILA, 
Francisco La planeación por escenarios: Revisión de conceptos y propuestas metodológicas. [en línea]. 




Figura 6. Modelo de ocho pasos propuesto por Peter Schwartz. 
 
 
Fuente: VERGARA SCHMALBACH, Juan Carlos. FONTALVO HERRERA, Tomás José. MAZA 
ÁVILA, Francisco La planeación por escenarios: Revisión de conceptos y propuestas 
metodológicas. [En línea]. [Citado 4 de Marzo, 2021]. Disponible en Internet: 
<https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=496250978004> 
 
1.6.2.4 Modelo Canvas. Este modelo está dirigido a aquellas empresas que buscan 
tener un diferencial innovador. Para mantenerse dentro de la competencia en el 
mercado se deben de contemplar estrategias innovadoras que le permitan a las 
empresas sobresalir en un determinado segmento de mercadeo. 
El modelo Canvas “Se trata de una herramienta que simplifica cuatro grandes áreas: 
clientes, oferta, infraestructura, viabilidad económica”.22 
Este modelo fue desarrollado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur y se presentó 
por primera vez en el año 2011 en el libro “Generación de Modelos de Negocio”, en el 
cual se plantean 9 divisiones o módulos que relacionados entre sí lo que buscan es una 
forma de operar para que la empresa genere ingresos. 
A continuación se pueden observan los módulos de forma gráfica: 
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SANCHEZ, Irving. CE Noticias financieras. Miami: ContentEngine LLC, a Florida limited liability 






























Fuente: OSTERWALDER, Alexander. PIGNEUR, Yves. Generación de modelos de negocio: Un 
manual para visionarios, revolucionarios y retadores. Barcelona: Grupo Planeta, 2011. p. 19-20 
 
Sin duda alguna al ejecutar de manera responsable todos estos 9 módulos se lograra 
que la empresa mantenga su participación en el mercado. 
1.6.2.5 Las 5 fuerzas de Porter.  Este modelo permite desarrollar estrategias de 
negocio que permitan maximizar los recursos y superando la competencia a la cual se 
enfrentan las organizaciones de acuerdo al sector al cual pertenecen. La estrategia en 
cualquier empresa permite cumplir con la visión.  
La labor fundamental del estratega es comprender y hacer frente a la competencia. 
Sin embargo, a menudo, los directivos definen la competencia en términos 
demasiado estrechos de miras, como si esta solo se produjera entre los 
competidores directos de la actualidad. Sin embargo, la competencia por obtener 
beneficios va más allá de los rivales consolidados de una industria para alcanzar 
también a otras fuerzas competidoras: los clientes, los proveedores, los posibles 
aspirantes y los productos suplentes. Esta ampliación de la rivalidad que se origina 
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de la combinación de cinco fuerzas define la estructura de una industria y moldea la 
naturaleza de la interacción competitiva dentro de ella.23 
Porter plantea cinco fuerzas que definen la competitividad en una organización y están 
interrelacionadas así:24 
Figura 8. 5 Fuerzas de Porter. 
 
Fuente: NUEVAISO9001:2015. ¿Qué es el modelo de las 5 fuerzas de Porter? Y ¿Cómo se 
realiza un análisis competitivo con este modelo? [En línea]. Bogotá: NUEVAISO9001:2015. 




 Nuevos competidores. Son todas aquellas empresas que ofrecen un mismo 
servicio al mismo segmento de mercado. Esto representa una amenaza para la 
empresa e implica que esta debe tomar acciones necesarias para no quebrar. Acciones 
que pueden ser; innovación, reducción de costos, manejo de clientes. 
 Poder de negociación con los clientes. Es importante identificar a los clientes más 
importantes y establecer relaciones que fidelicen la relación para no dar oportunidad a 
que este busque a la empresa competencia. 
 Productos sustitutos. Estos productos representan gran amenaza para la empresa, 
puesto que son productos que suelen establecer un costo más bajo en el mercado. 
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 PORTER, Michael. Ser competitivo: Las cinco fuerzas competitivas que moldean la estrategia. 9ed. 
Barcelona: Deusto, 2017. p. 6  
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Para evitar que estos productos tomen fuerza, la empresa debe preocuparse por las 
novedades o los productos innovación del sector. 
 Poder de negociación con los proveedores. Es importante que la empresa 
establezca alianzas con los proveedores, tanto de precios, como de plazos de entrega y 
formas de pago. 
 Rivalidad entre competidores.  Es la más poderosa de las cinco fuerzas y se 
presenta por varios factores: crecimiento lento del sector, alto número de empresas 
competidoras, caída de los precios de los productos en el sector. 
1.6.2.6 Análisis DOFA. “Este se describe como un proceso sencillo e intuitivo, para 
la construcción del diagnóstico estratégico de una organización, con el fin de 
posteriormente inducirse en la Planeación Estratégica. El origen del análisis DOFA se le 
acredita a Albert Humphrey, quien lideraba un proyecto de investigación en la 
universidad Stanford en los años 60 y 70, utilizando datos de varias empresas con el 
objetivo de identificar por qué la planificación corporativa tenia tantas fallas en la 
organización”.25 
El objetivo del análisis DOFA es realizar una planificación a corto, mediano o largo 
plazo de las estrategias de la empresa. 
1.6.2.7 Matriz DOFA.  La matriz DOFA, es el producto de un análisis cuyo contenido 
de un listado de factores externos e internos, tanto positivos como negativos. Los 
factores se combinan en cuatro cuadrantes, que cubren la Amenazas, Oportunidades, 
Fortalezas y Debilidades.26 
 Factores Internos.  Son aquellos que se encuentran al interior de la empresa, es 
decir, recursos, materias primas, la gestión. 
 Factores Externos. Son aquellos sobre los cuales la empresa no puede tener 
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Figura 9. Ejemplo Matriz DOFA. 
 
Fuente: DE GERENCIA. Análisis DOFA. [En línea]. DE GERENCA. [Citado 4 de marzo, 2021]. 




En efecto la matriz DOFA permite a la empresa realizar un análisis detallado de su 
estado y así aplicar estrategias para su desarrollo y control. Estas son: FO, DO, FA, DA. 
1.6.2.8 Análisis PEST o Análisis PESTEL.  Para comenzar cabe mencionar que 
con el propósito de poner en marcha cualquier negocio, es importante que los 
interesados realicen un análisis de los recursos y el mercado al cual se van a enfrentar. 
Esto con el fin de confirmar qué tanto éxito podrán tener y que factores afectan. Por lo 
tanto es necesario que la empresa realice este tipo de análisis. 
El análisis PEST es una herramienta utilizada por las personas del área de marketing y 
tiene como finalidad analizar, monitorear y comprender el crecimiento o declive de un 
mercado. Dicho análisis se compone de factores tales como: 
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 Factores Políticos. Son aquellos relacionados con las políticas del País. Por 
ejemplo. Políticas Gubernamentales, políticas de comercio, administraciones locales y 
políticas impositivas. 
 Factores Económicos. Son aquellos relacionados con la situación económica local. 
Es decir tasas de interés, inflación, PIB, desempleo, ciclos de mercado, tendencias de 
distribución e impuestos. 
 Factores Sociales. Son aquellos relacionados con la sociedad. Incluyen variables 
como; la cultura, la religión, las clases sociales, estilos de vida y hábitos de consumo. 
 Factores Tecnológicos. Son aquellos relacionados con las herramientas y avances 
tecnológicos. Es decir, potencial de innovación, licenciamientos, propiedad intelectual, 
información y comunicación y tecnología competitiva. 
 Factores Legales. Son aquellos relacionados con la legislación establecida en cada 
País. Por ejemplo: Legislación en el mercado local, legislación en hábitos de consumo, 
y la intervención del estado. 
 Factores Ambientales. Son aquellos relacionados con la preservación del medio 
ambiente y su entorno. Es decir: efectos del cambio climático, incendios, terremotos, 
nivel de contaminación y posibles desastres naturales. 
En efecto al realizar un reconocimiento de estos factores, se podrá evaluar el mercado 
en el que se encuentra un negocio o unidad. 
Las ventajas del análisis PEST para la empresa son: 
 Mejoramiento en la capacidad de liderazgo, es decir que optimiza la labor de los 
directivos. 
 Se evalúan los posibles riesgos a los cuales se expone la empresa. 
 Permite a las empresas adoptar nuevas estrategias que permiten adaptarse a los 
cambios del mercado. 
 Da una visión más clara de la dirección de la empresa. 
 
1.6.2.9 Planeación. Se define como un proceso para establecer objetivos 
organizacionales. Es decir es una toma de decisiones,  es definir o elegir entre opciones 
cual será la mejor decisión, es controlar los factores internos y externos que afecten a la 
empresa y tener presente que  acciones se hacen necesarias para lograr los objetivos 
deseados. Según Goodstein “Es el proceso de establecer objetivos y escoger el medio 
más apropiado para el logro de los mismos antes de emprender la acción”  
Sin duda alguna, la planeación es el punto de inicio de las funciones gerenciales. En 
esta función el gerente debe definir los objetivos y metas que espera que la 
organización alcance. Al mismo tiempo debe definir los medios y las estrategias que se 
deben implementar para poder alcanzarlos. En otras palabras, en la planeación se 
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define el rumbo hacia el cual se debe orientar la organización en el futuro. 
Anticipándose a los posibles escenarios que se podrán presentar y las acciones que se 
deberán implementar para enfrentarlos. Un gerente debe elaborar planes de corto, 
mediano y largo plazo con el propósito de integrar y coordinar todas las actividades.27 
1.6.2.10 Competitividad.  Se define como la capacidad que tiene una empresa de 
definir ventajas competitivas (precio, reconocimiento, demanda) frente a sus 
competidores para obtener un mejor posicionamiento en el mercado. En igual forma 
debe cumplir con principios de eficiencia, eficacia y efectividad.  
La competitividad generalmente se basa en una ventaja competitiva. Esto es una cierta 
habilidad, recursos, tecnología o atributos que hacen superior al que la posee. Hace 
referencia a un concepto relativo donde se compara el rendimiento de una persona u 
organización con respecto a otras.28 
En conclusión una empresa se considera “competitiva” por el éxito que mantiene con 
sus clientes, y para ello debe estar alineada con todos los involucrados en la actividad, 
es decir su organización, sus productos, los procesos y la cultura empresarial. 
1.6.2.11 Sales and Operation Planning (S&OP) 
The S&OP is a management tool that allows organizations to make a continuous review 
of the strategic business plan and coordinate the activities of the company's areas 
(commercial, operational and financial). It aims to improve profits for both the company 
and the customer. 
The benefits of S&OP: 
There are multiple benefits for organizations that implementa sales and operations 
planning process. AII these benefits are derived from decision-making based on 
verifiable data which objectivelyiustify the decisions agreed upon. S&OP benefits 
can be grouped into three sections: 
1. Five main benefits for sales offices 
 
 Evaluation of tender deadlines 
 Resource reserves 
 Analysis of outputs and deliveries 
 Client management 
 Sales plan 
 
2. Five main benefits for production centres 
 Work forecast based on actual sales pros- pects 
                                            
27
 ECONOMIPEDIA. Funciones de un gerente. [en línea]. [citado 3 de marzo, 2021]. Disponible en 
Internet:< https://economipedia.com/definiciones/funciones-de-un-gerente.html> 
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 Ibid.  
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 Evaluate own capacity 
 Supply chain analysis 
 Prioritization of dates 
 Production plan 
 
3. The five main benefits for the company or the business group 
 
 Activity forecast based on realistic sales es- timates 
 Invoicing Plan 
 Treasury plan 
 General estimates 
 Customer management and resource analysis29 
 
1.6.3 Marco Legal  
 
Cuadro 1. Marco Legal. 
DECRETO NUMERO 1607 DE 2002 Clasificación de Actividades 
Económicas para el Sistema General 
de Riesgos Profesionales y se dictan 
otras disposiciones.30 
Ley 776 de 2002 Normas sobre la organización, 
administración y prestaciones del 
Sistema General de Riesgos 
Profesionales.31 
Resolución 0156 de 2005 “Por la cual se adoptan los formatos de 
informe de accidente de trabajo y de 
enfermedad profesional y se dictan 
otras disposiciones”32 
Fuente. El Autor 
                                            
29 Peña Andrés, C. (2017). Sales and operations planning: S&amp;OP in 14 steps. Madrid, Spain: 
Marge Books. Recuperado de https://elibro-
net.ucatolica.basesdedatosezproxy.com/es/ereader/ucatolica/45150?page=72. 
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 MINISTERIO DE TRABAJO Y SEGURIDAD SOCIAL. Decreto número 1607 de 2002. [En línea]. 
MINISTERIO DE TRABAJO Y SEGURIDAD SOCIAL. [Citado el 21 de febrero, 2019]. Disponible en 
Internet<https://www.minsalud.gov.co/Normatividad_Nuevo/DECRETO%201607%20DE%202002.pdf> 
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 SECRETARIA SENADO. Ley 776 de 2002. [En línea]. SECRETARIA SENADO. [Citado el 21 de 
febrero, 2019]. Disponible en 
Internet<http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0776_2002.html > 
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1.7.1 Tipo de Investigativo.  Su objetivo fundamental es contribuir desde  la ingeniería 
industrial a uno de los problemas que enfrentan hoy en día las MiPymes en el país, que 
es la ausencia de la planeación estratégica para este tipo de empresas.  
Para hablar del enfoque de la investigación de carácter cuantitativo, se debe referenciar 
al autor Roberto Sampieri en su libro “Metodología de la investigación”. El cual lo 
describe como un proceso secuencial y probatorio, en donde no se puede ni eludir ni 
saltar los pasos.  
El Enfoque cuantitativo se basa en la recolección de datos para probar hipótesis con 
base en la medición numérica y el análisis estadístico, con el fin establecer pautas de 
comportamiento y probar teorías.33  
El proceso se muestra por fases así: 
Figura 10. Proceso cuantitativo. 
 
Fuente: SAMPIERI HERNANDEZ, Roberto. Metodología de la investigación: Definiciones de los 
enfoques cuantitativo y cualitativo, sus similitudes y diferencias. 6ta ed. México: McGRAW-HILL, 
2014. p. 37-38 
1.7.2 Fuentes de información.  Para el desarrollo del proyecto se manejarán fuentes 
primarias y secundarias:  
 Fuentes primarias.  Son fuentes de información en donde se obtienen datos de 
forma directa para el presente proyecto de  investigación. En este caso se realizarán 
entrevistas y encuestas a los públicos principales de la empresa.  
                                            
33
 SAMPIERI HERNANDEZ, Roberto. Metodología de la investigación: Definiciones de los enfoques 
cuantitativo y cualitativo, sus similitudes y diferencias. 6ta ed. México: McGRAW-HILL, 2014. p. 37-38 
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 Fuentes secundarias. Todas las fuentes que no se han generado dentro de la 
investigación, pero que se deben consultar para el desarrollo de la misma. Las fuentes 
de información que se utilizarán son las bases de datos e informes relacionados con el 
sector al que pertenece la empresa, información de entes Gubernamentales como 
Cámaras de Comercio y Ministerios. Adicional se utilizarán fuentes de información tales 
como investigaciones relacionadas con el tema y realizadas por parte de otras 
instituciones académicas, además de informes y estadísticas generados al interior de la 
empresa. 
 
1.8 DISEÑO METODOLÓGICO 
 
Cuadro 2. Diseño Metodológico. 
OBJETIVO METODOLOGÍA Y HERRAMIENTAS 
Realizar un diagnóstico estratégico de  
la empresa INDUMETALICAS 
GUERRERO 
 
General, con fuentes secundarias, 
principalmente de internet. Y la 
herramienta principal será el análisis 
PESTEL. 
Interno, con fuentes secundarias 
(documentos de la empresa) y 
primarias (entrevistas a personal de la 
empresa) 
DOFA 





Diseñar los lineamientos y acciones 
estratégicas para la empresa 
INDUMETALICAS GUERRERO, 
tomando como base los conceptos y 
autores más relevantes en esta 
material. 
 
Definiendo estrategias, indicadores, 
metas y responsables. 







2 DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO  
 
Para dar desarrollo al primer objetivo planteado, se aplicará la herramienta “análisis de 
PESTEL” con el fin de analizar el entorno genérico que afecta a la empresa 
INDUMETALICAS GUERRERO. Dicho análisis se realizará con información referente a 
Bogotá y a Colombia. 
 
2.1  ANÁLISIS PESTEL  
 
2.1.1 Factor Político.   En Colombia con el gobierno del presidente Iván Duque se ha 
desarrollado un “Plan Nacional de Desarrollo -PND-”, establecido desde el 2018 hasta 
el 2022. El objetivo de dicho plan es garantizar la transparencia del presupuesto 
nacional mediante la inclusión social y productiva. En cuanto a Mipymes se refiere, el 
PND pretende que la informalidad empresarial deje de ser así, y se convierta en 
empresa formal mediante el emprendimiento para así aumentar la productividad. 
A continuación se observa de forma gráfica: 
Figura 11. Entorno para crecer: formalización, emprendimiento y dinamización 




Fuente: COLOMBIA. DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION –DNP-. [En línea]. 
Bogotá: DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION –DNP-. [Citado 22 de marzo, 2021]. 
Disponible en Internet: < https://www.dnp.gov.co/DNPN/Plan-Nacional-de-
Desarrollo/Paginas/Pilares-del-PND/Emprendimiento/Entorno-para-crecer.aspx> 
 
Los objetivos del PND para las Mipymes son: 
 Conseguir que los emprendimientos con más fuerza se consoliden en el mercado. 




 Reducir los costos para aquellas empresas que deseen registrarse, contratar 
personal y pagar impuestos. 
 
A continuación se observan de forma gráfica las metas que el Gobierno planea 
conseguir durante este periodo: 
Figura 12. Entorno para crecer: formalización, emprendimiento y dinamización 
empresarial. Metas. 
 
Fuente: COLOMBIA. DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION –DNP-. [En línea]. 
Bogotá: DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION –DNP-. [Citado 22 de marzo, 2021]. 




2.1.2 Factor Económico.  “Se cumple un año del primer caso de covid-19. En estos 12 
meses, la economía se desplomó 6,8% y hay 4,1 millones de desempleados”.34 
Es este aspecto las variables que tienen influencia en el desarrollo de una Pyme, son: 
2.1.2.1 PIB. La importancia de este indicador corresponde a la relación que existe 
entre los bienes y servicios finales producidos en Colombia y el tiempo en el cual se 
produzcan. Para las empresas sea cual sea el sector, es importante tener conocimiento 
de las estadísticas y resultados que se obtienen de dicha relación, con el fin de conocer 
cuales podrán ser sus ingresos y las utilidades en un tiempo determinado. 
Figura 13. Producto Interno Bruto (PIB). 
 
Fuente: COLOMBIA. BANCO DE LA REPUBLICA. Boletín de Indicadores Económicos. [En 
línea]. Bogotá: BANCO DE LA REPUBLICA. [Citado 22 de marzo, 2021]. Disponible en 




                                            
34
 LA REPUBLICA. Estos son los efectos económicos que deja el primer año de pandemia en Colombia. 





Figura 14. Producto Interno Bruto (PIB). 
 
Fuente: COLOMBIA. BANCO DE LA REPUBLICA. Boletín de Indicadores Económicos. [En 
línea]. Bogotá: BANCO DE LA REPUBLICA. [Citado 22 de marzo, 2021]. Disponible en 
Internet: < https://www.banrep.gov.co/economia/pli/bie.pdf> 
Para efectos de estudio en lo que concierne al sector de industrias metálicas, se obtuvo 
esta información; “En el tercer trimestre de 2020pr, el valor agregado de las industrias 
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Figura 15. Valor agregado por actividad económica. 
 
Fuente: COLOMBIA. DANE. Boletín técnico Producto Interno Bruto (PIB). [En línea]. Bogotá: 




2.1.2.2 Tasas de desempleo en Colombia. Como es de conocimiento, el desempleo 
en el país afecta considerablemente la economía. Esto se debe a que si las personas 
se encuentran desempleadas la demanda de un producto baja y por ende se ve 
afectada la oferta. En Colombia como bien se sabe el índice de desempleo es alto y no 
se tienen las mismas oportunidades para todas las personas. A continuación podemos 
observar las cifras obtenidas por información del DANE, y en donde se puede concluir 








Figura 16. Tasa Global de participación, Ocupación y Desempleo. Mensual, Diciembre 
2018 a Marzo 2021. 
 
Fuente: COLOMBIA. DANE. Mercado Laboral. [En línea]. Bogotá: DANE. [Citado 22 de marzo, 
2021]. Disponible en Internet: < https://sitios.dane.gov.co/visor-geih/#/visor> 
 
2.1.2.3 Índice de deserción de pequeñas y medianas empresas. 
 
“De acuerdo con un análisis publicado por Confecámaras, en los países de la 
Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico (Ocde), más de la mitad 
de las empresas nuevas fracasan en sus primeros cinco años de vida. Solo en el 
primer año, desaparecen entre 20% y 30% de ellas, desde entonces, el índice aumenta 
10% cada año hasta completar cinco”.36 
 
De acuerdo con la información anterior, existen causas por las cuales las Pymes 
fracasan: 
1. Los emprendedores realizan gastos innecesarios. Al realizar cualquier compra 
es importante preguntarse si el gasto es prioritario. 
2. La selección a la hora de contratar el personal es fundamental. La labor de los 
operarios se puede convertir en algo más importante que los productos que 
venden. 
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3. La falta de actualización en los conocimientos del sector. Es importante tanto 
empleadores como empleados mantenerse actualizados para lograr un mayor 
entendimiento de las labores. 
“El 70% de las “pymes” en Colombia fracasan en los primeros cinco años”37. Según 
estudios realizados, para que las Pymes no fracasen es necesario aumentar la 
productividad de los recursos y procesos. Es decir, las empresas que se encuentren en 
crisis deben revisar su desempeño estratégico y así poder cuestionarte en lo que están 
haciendo mal y realizar una buena toma de decisiones.  
2.1.3 Factor Socio-Cultural. Debido a la situación de salud y económica que se 
presenta en el mundo a raíz de la pandemia, los hábitos de consumo de los 
colombianos cambiaron de acuerdo a sus necesidades. Las personas están dejando de 
un lado sus compras “caprichosas” de productos no necesarios y están pendientes de 
aprovechar las promociones que ofrece el mercado. Las personas están prestando más 
atención a su economía, adquiriendo productos de primera necesidad (alimentos, salud 
y adaptación de su casa, para poder desarrollar Teletrabajo). 
Figura 17. ¿Cómo están cambiando los hábitos de consumo durante la pandemia? 
 
Fuente: BANCOLOMBIA. Negocios. ¿Cómo están cambiando los hábitos de consumo durante 




Hoy en día las personas prefieren la tranquilidad y la facilidad de comprar desde casa. 
El comercio electrónico se amplió, de tal forma que ahora es más fácil adquirir un 
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producto o un servicio solo con ingresar a alguna página de internet, realizar una 
búsqueda y aprobar una compra solo con un “clic”.  
De lo anterior se crea la necesidad de que las empresas sean innovadoras y se 
actualicen tecnológicamente para poder permanecer en el mercado y suplir las 
necesidades de la demanda. 
2.1.4 Tecnología. 
 
La transformación digital desde hace unos años, ha venido posicionándose en el 
mundo empresarial como una necesidad que exige el mercado para optimizar 
procesos, y obtener mayores beneficios en los diferentes sectores de negocio. 
Hoy en día, se ha podido comprobar, luego de la aparición del COVID-19 y el 
hecho de tener que incorporar el teletrabajo como una dinámica esencial, para 
poder seguir prestando servicios, que la transformación digital y las herramientas 
que ofrece, son un requisito con numerosas ventajas para mejorar la 
competitividad y crecimiento.38 
 
Para cualquier empresa es fundamental contar con maquinaria y equipo que se adecue 
a las necesidades de entrega de productos, y así lograr mayor capacidad productiva. 
En términos de maquinaria para la industria metálica en pequeñas empresas, estas 
pueden ser: máquina de corte, prensas, pulidoras, taladros, equipos de soldadura; si se 
habla de empresas más grandes, la maquinaria necesaria es: tornos, máquinas 
automatizadas, dobladoras de material y equipo para pintura electroestática. Es 
importante que a medida que el presupuesto de la empresa lo permita, los empresarios 
inviertan y vayan renovando sus equipos, para lograr mejoras en tiempos y en 
procesos. 
Pero no solo basta con tener herramientas que realicen el trabajo y los productos a 
entregar. Hoy en día la tecnología avanza diariamente y las empresas que no se 
actualicen estarán en riesgo de desaparecer. Herramientas como plataformas sociales 
(Facebook, instragram, whatsapp) permiten a las empresas mostrar sus productos con 
el fin de captar más cliente. Plataformas de pago como las transferencias bancarias y 
pagos electrónicos, hacen que para los clientes sea más fácil hacer transacciones sin 
necesidad de algún desplazamiento. 
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2.1.5 Ecológico.  Políticas de producción sostenible. “El empresario ha venido 
comprobando que la inclusión de la variable ambiental tiene un valor agregado en su 
esquema de producción y ya no es considerado como una carga impositiva, 
observándose cada vez más un enfoque ambiental preventivo y un manejo responsable 
y competitivo en su desarrollo corporativo”.39 
A partir de esto se puede señalar que las empresas sea cual sea el sector están en la 
obligación de velar por la conservación del medio ambiente. En INDUMETALICAS 
GUERRERO, están comprometidos con esta política y realizan actividades de reciclaje 
y aprovechamiento de residuos para no impactar al medio ambiente. “El posconsumo es 
una estrategia ambiental de largo plazo, orientada a que algunos residuos de consumo 
masivo generados en nuestros hogares, las instituciones, el comercio, entre otros, sean 
separados desde la fuente de los demás residuos y sean manejados de forma 
adecuada, promoviendo su recuperación o reciclaje”40. 
 A continuación se enunciaran normas que se deben cumplir: 
 Residuos de construcción y demolición – RCD. Resolución No. 0472 del 28 de 
febrero de 2017. Hoja No.341 
 Programa para el uso eficiente y ahorro de agua. Decreto No. 1090 del 28 de Junio 
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 COLOMBIA.SIAC. Riesgo de residuos peligrosos. Posconsumo. [en línea]. Bogotá: SIAC. [Citado el 23 
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2.1.6 Legal.   “Debido a la emergencia sanitaria que se presentó a partir de marzo de 
2020 en Colombia. El gobierno tomó acciones como consecuencia de esta crisis y 
expidió algunos decretos para apoyo a las Mipymes con el fin de apoyar sus estados 
financieros en cuanto a sus pagos de nómina y el capital de trabajo. “Las dos líneas de 
garantías anteriores están dirigidas a micro, pequeñas y medianas empresas con 
ventas de hasta 51.951 millones de pesos, de todos los sectores de la economía”.43 
A continuación algunas de las políticas establecidas por el gobierno actual, en donde se 
describen las ayudas otorgadas a las pymes: 
 Política de formalización empresarial.44 
 Política Nacional de Emprendimiento.45 
 Pacto por Colombia, pacto por la equidad.46 
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2.2 PERFIL ESTRATEGICO 
 
Con base en la información descrita anteriormente en el análisis PESTEL; a 
continuación se realizará un perfil estratégico el cual tiene como objetivo identificar 
cuáles son las variables que afectan de manera positiva(P), muy positiva (MP), negativa 
(M) y muy negativa (MN) a la empresa. 
Cuadro 3. Perfil estratégico. 
PERFIL ESTRATEGICO DE LA EMPRESA 
ENTORNO P MP N MN 
POLÍTICO 
Apoyo del gobierno en tiempos de COVID X       
Apoyo del gobierno a las Mipymes X       
Apoyo financiero X       
ECONÓMICO 
PIB     X   
Tasa de desempleo     X   
Índice de deserción de pequeñas empresas     X   
Informalidad        X 
SOCIAL 
Hábitos de consumo durante la pandemia  X   
 
  
Compras por la WEB     X   
Necesidad de compra de los colombianos 
 
  X    
Adaptación al Teletrabajo X       
TECNOLÓGICO 
Transformación digital     X   
Maquinaria y equipo     X   
Plataformas sociales     X   
ECÓLOGICO 
Políticas de producción sostenible X       
Uso eficiente y ahorro del agua X       
Manejo de residuos  X       
LEGAL 
Política de formalización empresarial   X     
PAEF   X     
Pacto por Colombia, pacto por la equidad X       
Fuente. El Autor 
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2.3 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
2.3.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores.  Para el sector al cual 
pertenece Indumetálicas Guerrero, cabe mencionar que la entrada de nuevos 
competidores es casi a diario. Como se anotó en capítulos anteriores, la informalidad 
cada día es más y es de gran impacto en la competitividad. Incursionar en este 
mercado no es difícil y no requiere de mayor tecnología, ni de gran cantidad de 
recursos físicos ni humanos. 
En consecuencia a lo anterior, la empresa debe estar preparada y tener acciones 
necesarias para que al momento de presentarse la entrada de nuevos competidores 
pueda seguir compitiendo y no llegue a la quiebra. 
2.3.2 Poder de negociación de los clientes.   Los clientes que se involucran con 
Indumetalicas Guerrero son empresas, residencias y/o cualquier otro espacio que 
requieren servicios de estructuras metálicas; En este orden de ideas los clientes 
pueden ser de todos los sectores. Con esto se puede afirmar que hablando solo del 
sector en donde se encuentra ubicada la empresa los clientes que se encuentran en el 
mercado son más de 10. 
Hoy en día no existe alguna agremiación la cual cuide los derechos de los clientes de 
este sector. De igual forma los productos ofrecidos no están estandarizados ni son 
diferenciados, por esta razón los clientes encuentran fácil cambiar a otras empresas. 
Debido a esto se puede destacar la importancia de ofrecer un mejor servicio con 
diferenciador en el mercado;  establecer relaciones sólidas con los clientes y que sean 
a largo plazo; entregar productos a tiempo y de la mejor calidad.  





2.3.3 Poder de negociación de los proveedores.  Para los trabajos realizados por 
Indumetalicas Guerrero es necesario contar con proveedores de materia prima o 
insumos, tales como: remaches, arandelas, alambre, tubos, tornillos, pintura, soldadura, 
entre otros. Dichos productos son de fácil adquisición, y se pueden conseguir en 
empresas certificadas y reconocidas del sector. Existe gran variedad de proveedores en 
el sector, los principales son las ferreterías, algunas de ellas son: Andrés Martínez, La 
campana, Ferrilugue, Hierros el Dorado, entre otras. A pesar de que el volumen de 
compra no es tan grande, es importante mantener una relación sólida y a largo plazo 
para mantener precios y poder tener excelentes relaciones comerciales que permitan 
contar con todo el apoyo de los proveedores en cuanto a tiempos de entrega y prioridad 
en caso de escases de alguna materia prima. 
Algunas de las materias primas pueden ser sustituidas por otras, es por esto que se 
considera que el poder de negociación de los proveedores es bajo y no genera mayor 
problema ya que existe gran variedad de proveedores en el mercado. 
2.3.4 Productos Sustitutos.   Algunos de los productos ofrecidos por Indumetalicas 
Guerrero si pueden tener productos sustitutos, tal como el aluminio. Pero, en este no 
representa mayor amenaza debido a que el costo de realizar una pieza de aluminio es 
más alto que el de realizar una pieza en hierro.  
2.3.5 Rivalidad entre empresas competidoras.   “Al intensificarse la rivalidad entre 
las empresas competidoras las utilidades de la industria disminuyen tanto, que 
en algunos casos ésta pierde todo su atractivo. Cuando las compañías competidoras 
detectan alguna debilidad en sus rivales, por lo general redoblan sus esfuerzos de 
marketing y producción para capitalizar la “oportunidad”.48 
 
Como se ha mencionado en capítulos anteriores, para el sector de industrias metálicas 
existen gran cantidad de competidores. Las empresas pueden ser de igual tamaño o de 
un tamaño mayor y por tanto la competencia se hace más fuerte. Las empresas más 
representativas del sector por nombrar algunas,  son: OBB Soluciones Estructurales, 
Indumetalicas Rojas, Indumetalicas JEC SAS, Indumetalicas G.R.P., Indumetalicas 
Hermanos Torres S.A.S. e Indumetalicas Lesmes SAS. Sin embargo, como punto a 
favor de este sector y dado que tienen variedad de clientes en diferentes sectores de 
Bogotá; el crecimiento de la industria es rápido, es decir que no son productos de difícil 
salida. En otras palabras, la rivalidad entre empresas competidoras es alta y para 
competir la empresa debe tener una buena estrategia en cuanto a precios, calidad de 
productos, garantías y tiempo de entrega. 
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Realizar un cuadro resumen con lo más importante que se encontró en cada una de las 
fuerzas  
 
Cuadro 4. Conclusiones 5 Fuerzas de Porter. 
FUERZA CONCLUSIÓN 
Amenaza de entrada de nuevos 
competidores 
Es claro que la empresa debe adoptar 
planes que le permitan competir en el 
mercado. Estos planes deben ir enfocados 
a la calidad de sus servicios y productos.  
Poder de negociación de los clientes Es cierto que el poder de negociación de 
los clientes tiene un alto poder en este 
sector. Por ello se hace necesario que la 
empresa mantenga relaciones duraderas 
y estables para mantenerse en el 
mercado.  
Poder de negociación de los proveedores Se puede observar que en el sector existe 
gran variedad de proveedores. Lo cual 
hace que el poder de negociación de los 
proveedores no sea tan fuerte, 
permitiendo a la empresa realizar alianzas 
con varios proveedores sin temor a 
quedar sin materia prima para producción. 
Productos Sustitutos Algunos de los productos pueden ser 
sustituidos. Pero, dichos productos tienen 
un mayor valor económico para los 
compradores. En este sentido, para la 
empresa estos productos no generan 
amenaza. 
Rivalidad entre empresas competidoras En relación a lo expuesto, el poder de la 
rivalidad entre empresas es alto en este 
sector. De acuerdo con esto, la empresa 
debe esforzarse por ofrecer el mejor 
servicio, para ser reconocida y ser 
atractiva para los clientes. 
Fuente. El Autor 
 
2.4 ANALISIS INTERNO 
 
Para el análisis interno de la empresa, se aplicara el concepto “Cadena de valor” con el 
fin de identificar el análisis interno de la empresa 
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2.4.1 Cadena de Valor.  Dado que la compañia no cuenta con una cadena de valor 
establecida; se realizó un autodiagnóstico mediante una serie de preguntas, por medio 
de las cuales el gerente general dio respuesta y así se planteó la cadena de valor de 
acuerdo con el modelo propuesto por Porter. 
Figura 18. Cadena de valor Indumetalicas Guerrero. 
 
Fuente. El Autor 
 
2.4.1.1 Actividades Primarias:  
 
 Logística interna: Tiene relación con las operaciones de recepción, almacenamiento 
y distribución de materias que generan la entrega del producto.  
-Inventario: En Indumetalicas Guerrero se realiza semanalmente un inventario de 
materias primas. Dicho inventario lo realiza la persona encargada de bodega y 
almacenamiento de materias primas. Este inventario permite tener el control de lo que 
se tiene y lo que no, para así tomar decisiones respecto a la compra de insumos y 
contactar a los proveedores en los momentos oportunos para no tener imprevistos por 
no contar con material. 
-Compra de materia prima: Cerrada la negociación descrita en el punto anterior, el 
gerente general autoriza la compra de los insumos que se necesitan y el proveedor 
queda comprometido a entregar dichos insumos en las fechas y lugares establecidos. 
-Almacenamiento: Dado que los insumos y las materias primas utilizadas para la 
producción de productos de industrias metálicas requieren un buen espacio. En 
Indumetalicas este es el área que más tiene extensión. Una vez llegan a la empresa 
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materiales como tubos, láminas, etc. son recibidos por la persona de bodega el cual se 
encargará de movilizarlos con cuidado hasta dicha área, garantizando que queden bien 
ubicados y que no vayan a presentar ningún daño por almacenamiento. 
-Entrada de un nuevo pedido: Los clientes tienen contacto directo bien sea con el 
gerente general, o con la persona comercial. La solicitud de los pedidos se puede 
recibir mediante una llamada, o por un mensaje de whatsapp. En la solicitud de pedido 
se especifica: Producto, fecha y lugar de entrega y/o instalación, costo del producto. 
Una vez recibida la solicitud, el gerente general procede a realizar la cotización para 
luego tener una reunión con el cliente y de una forma más formal, es decir ya 
presencial, el cliente acepte el servicio. 
 
 Operaciones: Se refiere a las actividades de procesamiento de materias primas para 
ser transformadas en el producto final.  
A continuación la descripción: 
 
-Fabricación: Una vez confirmada la solicitud de pedido, se procede con la fabricación. 
El personal de producción, se encarga de seguir las instrucciones dadas por la persona 
comercial, la cual informa: descripción del producto, plazos de entrega al cliente y 
características especiales.  
-Verificación del producto de acuerdo a solicitud del cliente: La persona de 
producción hace entrega a la persona comercial del producto solicitado. Esté se 
encarga de realizar la inspección de acuerdo a la solicitud del cliente, si el producto 
cumple con todas las características se enlista para entrega, si se debe realizar alguna 
modificación o cambio, se regresa al operario para sus respectivas correcciones.  
-Recolección de Residuos: Una vez finalizada la elaboración de la pieza o producto, la 
persona de producción se encarga de organizar su lugar de trabajo, esto quiere decir 
que debe deja el puesto en perfecto estado. Los sobrantes o residuos de la fabricación 
del producto deben ser arrojados en las canecas de residuos para luego entregar a la 
empresa encargada de recolección, y el material sobrante que se pueda utilizar en una 
nueva pieza se debe llevar al área de almacenamiento. 
 
 Logística externa: Se refiere  al almacenamiento de los productos que terminaron 
su transformación y a la distribución al consumidor. 
-Almacenamiento: La persona de bodega, se encarga de movilizar la pieza desde el 
puesto de trabajo de la persona de producción hasta el sitio de almacenamiento de 
productos terminado. Dicho desplazamiento se debe hacer de forma responsable, con 
toda la seguridad y utilizando el equipo requerido si es necesario.  
-Programación de entrega: La persona comercial se encarga de cumplir con la 
entrega al cliente. El producto es movilizado mediante el vehículo destinado para el 
traslado con el fin de realizar la entrega.  
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-Equipo requerido para la instalación: En caso de necesitarse instalación, la persona 
de producción realiza un chequeo del equipo requerido; Una vez se haga la lista de lo 
requerido y se tenga listo se ubica en el mismo vehículo que lleva el producto a 
entregar. 
-Instalación: Con el chuequeo de actividades listo, el equipo de instalación y el 
producto a entregar ubicados en el vehículo. La persona comercial, y la persona de 
producción se dirigen al lugar de entrega al cliente. Una vez están en el sitio, proceden 
con la instalación y la finalización del servicio. 
 
 
 Marketing y ventas: Se refiere a las actividades relacionadas con la publicidad para 
dar a conocer un producto. 
 
-Página WEB: Indumetalicas Guerrero cuenta con un sitio WEB, en el cual las  
personas interesadas en adquirir productos y/o servicios referentes al sector de 
industrias metálicas, pueden revisar dicha información. La página cuenta con 
información de  la empresa: creación, ubicación, catálogo de productos y algunos de 
sus clientes referentes. 
-Promociones: Aunque no son muchas las promociones que se pueden encontrar en 
este sector, en ocasiones quedan productos que no tuvieron fácil ni rápida rotación. En 
ese momento y para salir de productos almacenados, se hace una promoción vía 
mensaje whatsapp en donde se informa a los clientes acerca del producto en 
promoción, costo y forma de pago. 
-Fidelización de clientes: En Indumetalicas Guerrero, saben que unos de sus 
principales compromisos, es cuidar del cliente. Es por esto que mediante descuentos en 
cotizaciones, premian a los clientes con los cuales han manejado mayor cierre de 
negocios y los cuales han sido más constantes en un periodo de tiempo. 
-Referenciación: Para Indumetalicas Guerrero, la mayor parte de sus negociaciones y 
el poder de relacionamiento con nuevos clientes, ha sido gracias a la buena experiencia 
que han dejado en sus clientes más antiguos. Esto ha generado que dichos clientes los 
tomen como referencia en el sector y los recomienden a nuevos clientes, para ser el  
aliado de negocio. 
 
 Servicio post venta: Se refiere a las actividades relacionadas con realzar el valor 
del producto, mantenerlo en el mercado y las garantías del mismo. Estas actividades se 
realizan mediante llamadas o mediante emails, entre los clientes y la empresa. 
 
-Inspección de calidad del producto: Para Indumetalicas Guerrero, es muy 
importante recibir retroalimentación acerca de la satisfacción del producto en cuanto a 
calidad se refiere. Por esto, el gerente general después de entregado el producto, sigue 
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en contacto con el cliente por si se llega a presentar alguna falla, o algún descontento 
con dicho producto. 
-Garantía del producto: En caso tal de presentarse algún problema con el producto 
entregado. El Cliente está en todo su derecho de comunicarse ya sea con el gerente 
general o con la persona comercial para solicitar la garantía del producto. El personal 
de Indumetalicas Guerrero, programa una visita en la cual revisan el daño e informan al 
cliente solución y tiempos de entrega.  
-Seguimiento al cliente: Como se había mencionado anteriormente, para 
Indumetalicas Guerrero el cliente es lo más importante. Razón por la cual, una vez 
finalizada una negociación y la entrega de un producto. El gerente General sigue en 
contacto con la persona referencia del cliente, con el fin de conocer el grado de 
satisfacción con la empresa. 
 
2.4.1.2 Actividades Secundarias: 
 
 Infraestructura de la empresa: Son aquellas actividades de apoyo al 
funcionamiento de la empresa, es decir, la contabilidad, la planificación, la gerencia. 
 Gestión de Recursos Humanos: Son aquellas actividades relacionadas con la 
contratación, capacitación, y actividades de motivación del personal. 
 Desarrollo de Tecnología: Aquellos relacionados con la mejora de la tecnología. 
 Compras: Son aquellas actividades relacionadas con la compra de insumos. 
 
2.5 MATRIZ DOFA 
 
De acuerdo con el estudio de los análisis nombrados anteriormente, se puede 
establecer lo siguiente: 

















 FORTALEZAS DEBILIDADES  
F1: La empresa cuenta con personal 
calificado y con conocimiento de los 
procesos. 
D1: Falta de planeación estratégica y falta de 
conocimiento del negocio por parte de todos 
los colaboradores e involucrados en el 
proceso. 
F2: Conocimiento del mercado por parte del 
gerente general y de la persona comercial. 
D2: Falta de divulgación de servicios y 
productos ofrecidos por la empresa. 
F3: Diversificación del portafolio de 
productos y servicios ofrecidos a partir de las 
necesidades surgidas por la pandemia. 
Remodelación de espacios en las casas. 






















F4: Los clientes tienen buenas referencias y 
se sienten seguros de contratar servicios con 
la empresa. 
D4: La empresa no hace buen uso de las 
herramientas de marketing digital con las 
que cuenta, perdiendo clientes potenciales. 
F5: Manejo responsable de los residuos en 
pro del cuidado del medio ambiente.  
D5. La empresa no tiene una estrategia de 
fidelización de clientes.  
  
D6. La empresa no cuenta con una 
propuesta de valor diferencia, ni con un 
modelo de negocio definido y adaptable a las 


















OPORTUNIDADES  AMENAZAS 
O1: Alta demanda en el sector. 
A1: Alto porcentaje de competidores 
informales. 
O2: Acceso directo a clientes, no se 
necesitan intermediarios para ofrecer los 
servicios. 
A2: La competencia ha adelantado proyectos 
de herramientas tecnológicas para sus 
procesos de venta. 
O3: Decretos del Gobierno  que ayudan a la 
sostenibilidad económica de las Mipymes. 
A3: Poder de negociación con los clientes. 
O4: Herramientas tecnológicas de bajo costo 
que pueden utilizarse para la gestión 
administrativa de la empresa. 
A4: Los Factores climáticos (lluvia, 
humedad, sol), pueden afectar en el 
momento de la instalación de un producto. 
O5: Necesidad de compra de los 
colombianos en tiempos de pandemia. 
A5: Cambios en hábitos de compra de los 
Colombianos, debido a la pandemia. (Las 
personas hoy en día tienen como prioridad 
comprar productos de primera necesidad, no 
tienen la misma capacidad de 
endeudamiento y prefieren ahorrar) 
O6: La empresa se encuentra ubicada en un 
sector industrial, esto hace que sea de fácil 
localización y reconocimiento para los 
clientes. 
A6: Riesgo de desaparecer a mediano plazo. 
La falta de modernización en los procesos 
administrativos y de marketing. 
  
A7: El desempleo genera que los 
consumidores no tengan la misma capacidad 
de compra de productos. 
Fuente. El Autor 
 
2.5.1 ESTRATEGIAS DOFA 
 
De acuerdo con el análisis realizado de las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y 
Amenazas, se construyen las siguientes estrategias dirigidas a resaltar los aspectos 





Cuadro 6. Estrategias DOFA 
 
ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO 
1.    Fortalecer y mantener la buena imagen que 
tiene la empresa, para seguir siendo reconocida 
en el mercado y satisfacer la alta demanda que 
tiene el sector. 
1. Diseñar espacios para que los colaboradores 
aporten soluciones creativas e innovadoras para 
las problemáticas asociadas con los procesos de 
la empresa. 
2. Aprovechar el contacto directo con los clientes 
mediante un plan de marketing en donde se 
muestren los nuevos productos que han generado 
necesidad de compra por la pandemia. 
2. Diseñar un plan estratégico a corto y mediano 
plazo que permita a la empresa afrontar las 
exigencias del entorno actual. 
3. Potenciar las oportunidades de negocio 
mediante el conocimiento y  las buenas prácticas 
de los colaboradores, y aprovechando la 
ubicación de la empresa.   
3. Realizar sesiones de seguimiento con cada uno 
de los colaboradores para generar un mejor clima 
laboral. 
4. Establecer  y dar a conocer políticas internas 
relacionadas con el manejo de residuos en pro del 
cuidado del medio ambiente. 
4. Generar un sistema de fidelización de clientes 
el cual garantice la estabilidad en las 
negociaciones. 
ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 
1. Motivar en los colaboradores su crecimiento 
profesional para realizar mejor los procesos con el 
fin de generar un valor agregado para los clientes, 
y un diferencial con los competidores informales. 
1. Motivar a los colaboradores de forma dinámica 
el uso de las herramientas de marketing digital 
para atraer más clientes. 
2. Establecer estrategias de negociación con los 
clientes, en las cuales los precios de los productos 
se mantengan en un periodo determinado de 
tiempo. 
2. Tener un plan de contingencia que se pueda 
activar para la instalación de productos que se 
ven afectados por los factores climáticos.  
3. Ofrecer un portafolio de servicios con el fin de 
suplir las necesidades y los hábitos de compra 
generados por la pandemia. 
3. Crear mecanismos de análisis del entorno 
externo. Conocer que métodos tienen o como 
trabajan los competidores informales. 
4. Motivar a los colaboradores de la empresa para 
que accedan a programas de educación financiera 
y transformación digital que ofrece el Gobierno a 
través del ministerio de las TIC.  
4. Implementar estrategias de mejoramiento 
continuo con el fin de evaluar posibles riesgos de 
deserción. 
  
5. Generar un modelo de negocio en donde se 
especifiquen y se dé una propuesta de valor 
diferenciador. 




3 MATRIZ DE BOSTON CONSULTING GROUP –BCG 
 
Continuando con el análisis de planeación estratégica realizado a la empresa 
Indumetalicas Guerrero. A continuación se analizará la cartera de productos.  
Para realizar el análisis, se hace necesario construir la matriz BCG.   
Se tomaron como referencia datos en volúmenes de ventas, del año 2019 y 2020 de la 
empresa; Se determinó la participación y el crecimiento del mercado, y la ventaja 
competitiva comparada con una empresa competencia llamada “OBB Soluciones 
estructurales”. Los datos se obtuvieron de fuentes secundarias -Revista Portafolio-. En 
un artículo en el cual se encontró la “última facturación registrada: Entre 2.000.000.000 
y 5.000.000.000.”49 .  
 









P1 Mezanines 1,2 47.600 40% 
P2 Escaleras Metálicas 0,07 5.600 100% 
P3 
Desmonte de estructuras 
y Cubiertas para bodegas 
0,05 4.750 25% 
P4 
Cubiertas comerciales y 
residenciales (Pérgolas, 
domos y marquesinas.) 
0,17 13.140 50% 
P5 Cerramientos Metálicos 0,39 26.250 67% 
P6 
Línea decorativa hogar 
(Mesas auxiliares, 
comedores, sofás) 
1,5 14.000 100% 
P7 Marcos Ventanas 1,3 36.000 60% 
P8 Portones y Puertas 1,1 9.750 50% 
P9 Pasamanos 0,06 2.000 67% 
Fuente. El Autor 
 
 
                                            
49
 COLOMBIA. PORTAFOLIO. Guía de Empresas Colombianas. [en línea]. Bogotá: PORTAFOLIO. 





De acuerdo con la información recolectada se obtuvo la siguiente gráfica de la matriz 
BCG para la empresa Indumetalicas Guerrero: 
Figura 19. Matriz BCG Indumetalicas Guerrero 
 
Fuente. El Autor 
 
 
De acuerdo con los resultados obtenidos con el análisis de los datos de la empresa, se 
pueden dar las siguientes recomendaciones y conclusiones para la empresa: 
Cuadro 8. Análisis Matriz BCG 





Como se había mencionado anteriormente, los 
productos “interrogante” tienen un crecimiento 
alto, pero la participación en el mercado no es 
muy alta. Por lo tanto, generan ingresos bajos y 










Cuadro 8. (Continuación) 
P4 Cubiertas INTERROGANTE 
Por tal razón  la recomendación para los 
productos que quedaron ubicados en dicho 
cuadrante, es que la empresa realice campañas 
de marketing (precios, promociones, distribución) 
que impulsen la fuerza en ventas y logren 
posicionar los productos en el mercado y se 







Los productos “perro” como bien se sabe, son 
productos con bajo crecimiento y baja cuota de 
mercado; además de esto existen competidores 
que ofrecen el mismo producto con mejores 
costos, y con una mayor experiencia. Por tal 
razón la recomendación para el producto que 
quedo ubicado en dicho cuadrante, es que la 
empresa evalué definitivamente si el producto es 
recomendable dejarlo en el mercado o si 
la  mejor decisión es no invertir más tiempo, ni 





Los productos “Estrella” como se había 
mencionado en capítulos anteriores, tienen un 
crecimiento superior y una participación solida 
en el mercado, son aquellos que  generan 
beneficios económicos. Para los productos 
ubicados en dicho cuadrante, se recomienda que 
la empresa mantenga políticas de precios que le 
permitan que los productos se puedan seguir 
consolidando en el mercado y pongan barreras 
para la entrada de nuevos competidores. 




P1 Mezanines VACA 
Los productos “vaca”, como bien se sabe, son 
productos de crecimiento bajo pero con una 
cuota de mercado alta. Es decir son productos 
ya consolidados en el mercado. Para el producto 
ubicado en dicho cuadrante, se recomienda que 
la empresa mantenga la buena experiencia de 
los clientes con este producto, para que siga  tan 
estable en el mercado. Esto con el fin de que 
ingresos recibidos puedan financiar los costos de 
los productos interrogantes y desarrollar nuevos 
productos “estrella” , para que en un futuro se 
conviertan en “vaca” 





4 Lineamientos y acciones estratégicas para la empresa INDUMETALICAS 
 GUERRERO 
 
Con el objetivo de dar finalización a la propuesta formulada en este trabajo. A 
continuación se dará desarrollo a dos herramientas fundamentales para la planeación 
estratégica en cualquier empresa. La primera EL BCS o cuadro integral de mando, y la 
segunda el modelo Canvas. 
Para realizar el BCS se definieron estrategias generadas a partir del DOFA, y se 
clasificaron en cada una de las perspectivas del BSC para finalmente obtener como 
resultado el mapa estratégico de la empresa. Dicho mapa estratégico es una 
herramienta fundamental para el direccionamiento y comunicación de la estrategia a 
todas las partes interesadas. 
Cuadro 9. Estrategias y perspectivas Indumetalicas Guerrero 
ESTRATEGIAS  
PERSPECTIVAS 




incentivando el aumento de 
las compras mediante la 
innovación del portafolio de 
productos y servicios. 
X       
Disminuir los costos, 
mediante las buenas 
prácticas de ahorro en 
compra de insumos y 
recursos utilizados en la 
empresa. 
X       
Realizar mensualmente un 
cierre financiero que permita 
evaluar el estado de 
resultados de la empresa. 






Cuadro 9. (Continuación) 
Establecer alianzas con los 
proveedores que permitan 
mantener el valor de la materia 
prima en un tiempo 
determinado. 
X       
Analizar el entorno, para 
conocer las necesidades y 
expectativas de los clientes. 
  X     
Entregar el mejor servicio de 
los productos vendidos. 
  X     
Establecer estrategias de 
negociación con los clientes, 
para mantener su fidelización. 
  X     
Mantener las buenas 
referencias que tiene la 
empresa por parte de sus 
clientes. 
  X     
Mantener inventario actualizado 
y necesario para la producción. 
    X   
Realizar las entregas de los 
productos y servicio a tiempo.  
    X   
Verificar la calidad del producto 
antes de ser entregado al 
cliente. 
    X   
Establecer políticas internas 
para el manejo de residuos. 
    X   
Potenciar las oportunidades de 
negocio. 
    X   
Mantener las buenas relaciones 
con los proveedores y buscar 
que estos tengan compromiso 
de preservar el medio 
ambiente.  




Cuadro 9. (Continuación) 
Fortalecer el uso de 
herramientas de marketing 
digital para ventas de 
productos. 
    X   
Establecer políticas de servicio 
postventa. 
    X   
Implementar alguna norma de 
calidad en sus procesos, con el 
fin de generar un diferenciador 
ante la competencia. 
    X   
Brindar capacitaciones de 
actualización  de procesos y 
nuevas tecnologías a los 
colaboradores. 
      X 
Diseñar un plan estratégico a 
corto y mediano plazo.  
      X 
Generar espacios de 
esparcimiento entre 
colaboradores para mejorar el 
clima laboral. 
      X 
Acceder a los a programas de 
educación financiera y 
transformación digital que 
ofrece el Gobierno a través del 
ministerio de las TIC.  
      X 
Generar espacios para que los 
colaboradores aporten 
soluciones  e ideas nuevas 
para los procesos de la 
empresa.  
      X 







A continuación se representará la información anterior en forma gráfica: 
 
Figura 20. Mapa Estratégico Indumetalicas Guerrero 
Fuente. El Autor 
 
4.3 CUADRO DE MANDO INTEGRAL 
 
Después de tener formuladas las estrategias y construido el mapa estratégico, se 
procede con la elaboración del cuadro integral de mando. En él se pueden observar las 
perspectivas, los lineamientos y las estrategias para la empresa Indumetalicas 






Cuadro 10. Cuadro de Mando Integral Indumetalicas Guerrero 
CUADRO DE MANDO INTEGRAL INDUMETALICAS GUERRERO 
NIVEL ESTRATÉGICO 











incentivando el aumentando de 
las compras mediante la 
innovación del portafolio de 
productos y servicios. 
Diversificación del 
portafolio 
N° de productos nuevos / 
N° de productos totales 
del portafolio 
>3 
Disminuir los costos, mediante 
las buenas prácticas de ahorro en 
compra de insumos y recursos 
utilizados en la empresa. 
Reducción de los 
gastos (ahorro) en 
un periodo de 
tiempo 
(Gasto anterior-Gasto 
actual/periodo de tiempo) 
*100 
>5% 
Establecer alianzas con los 
proveedores para mantener el 




N° de alianzas nuevas/N° 
de alianzas totales 
>2 
Realizar mensualmente un cierre 
financiero que permita evaluar el 
estado de resultados de la 
empresa. 
Desempeño 
operativo de la 
empresa 












Mantener las buenas referencias 
que tiene la empresa por parte de 




N° de clientes nuevos/N° 
de clientes totales 
>2 
Establecer estrategias de 
negociación con los clientes, para 
mantener su fidelización. 
Negociación con los 
clientes 
N° de negociaciones con 




de los clientes 
Entregar el mejor servicio de los 
productos vendidos. 
Satisfacción de los 
clientes 
(N° de clientes 
satisfechos/N° de clientes 
totales)*100 
>10% 
Analizar el entorno, para conocer 
las necesidades y expectativas 
de los clientes. 
Expectativas de los 
clientes 
N° de requerimientos 
cumplidos/N° de 




























N° de negocios nuevos/N° 
de negocios en total 
>3 
Mantener inventario actualizado y 
necesario para la producción. 
Stock en 
almacenamiento 
N° de ocasiones en las 
que ha faltado 
inventario/N° de veces que 
se realiza inventario 
<5 
Calidad  
Verificar la calidad del producto 
antes de ser entregado al cliente. 
Verificación de 
calidad del producto 




Implementar un sistema de gestión 
de la norma ISO: 9001, con el fin 
de generar un diferenciador ante la 
competencia. 
Cumplimiento de los 
procesos de calidad 
según norma 
N° de procesos bajo una 
norma de calidad/ N° total 




Establecer políticas internas para 
el manejo de residuos. 
Capacitaciones para 
el manejo de 
residuos 
N° de personas 
capacitadas    / total de 
empleados 
>4 
Mantener las buenas relaciones 
con los proveedores que tengan 




interesados en la 
preservación del 
medio ambiente 
N° de proveedores con 
normas ambientales/N° de 




Realizar las entregas de los 




N° de pedidos entregados 
a tiempo/N° de pedidos en 
total 
>5 
Fortalecer el uso de herramientas 
de marketing digital para ventas de 
productos. 
Pedidos recibidos a 
través de 
plataformas digitales 
(N° de pedidos recibidos a 
través de plataformas 
digitales/N° total de 
pedidos)*100 
>5% 
Establecer políticas de servicio 
postventa. 
Servicio Post Venta 
N° clientes atendidos en 



























Diseñar un plan estratégico a 
corto y mediano plazo. El cual le 
permita a la empresa reconocer 
sus necesidades y oportunidades 
de mejora para lograr el objetivo. 
Diseño del Plan 
Estratégico 
N° de actividades 
ejecutadas/N° actividades 
necesarias para el diseño 
del plan 
>10 
Brindar capacitaciones de 
actualización  de procesos y 





N° de colaboradores 
capacitados/ N° total de 
colaboradores 
>4 
Acceder a los a programas de 
educación financiera y 
transformación digital que ofrece 
el Gobierno a través del Ministerio 




N° de capacitaciones 
ejecutadas/ N° de 
capacitaciones ofrecidas 
>5 
Generar espacios de 
esparcimiento entre colaboradores 
para mejorar el clima laboral. 
Clima Laboral 
N° de colaboradores 
satisfechos/ N° 
colaboradores en total 
>4 
Generar espacios para que los 
colaboradores aporten soluciones  
e ideas nuevas para los procesos 
de la empresa.  
Participación de los 
colaboradores en 
innovación de la 
empresa 
N° de espacios generados 
en un periodo de tiempo  
>5 














4.3.1 MODELO CANVAS 
A través de este modelo lo que se pretende es, que la empresa Indumetalicas Guerrero 
reconozca de forma ágil y dinámica la gestión estratégica de su empresa. Los aspectos 
claves del negocio, y como es la relación entre sí para pensar en el futuro y proyectarse 
a corto y mediano plazo. A continuación su representación gráfica: 
Figura 21. Modelo Canvas Indumetalicas Guerrero 
 









En relación a lo expuesto en el análisis PESTEL, se pueden concluir que la economía 
en el año 2020 se vio bastante afectada a raíz de la pandemia. De los factores 
analizados en dicho análisis se puede concluir que además de los factores económicos, 
los factores que más afectan a la empresa son los factores tecnológicos y en el factor 
Social los que tienen relación con las herramientas de marketing.  Por lo cual se planteó 
que la empresa debe establecer políticas de uso de dichas herramientas con el fin de 
abarcar un mayor mercado y mejorar la competitividad. En cuanto a los hábitos de 
consumo y a la adaptación al teletrabajo, la empresa tuvo una gran ventaja que supo 
aprovechar en su momento. La venta de productos que satisfacían estas necesidades 
en los clientes, les genero utilidad en el año 2020. 
 
En relación a lo expuesto en las 5 fuerzas de Porter, se puede concluir que la empresa 
debe estar preparada para competir en el mercado. La empresa debe ofrecer el mejor 
servicio, tener un alto nivel de calidad en los productos entregados y generar un valor 
agregado en los clientes. Esto debido al crecimiento en la informalidad y la alta rivalidad 
que existe entre competidores. La empresa debe tratar de mantener las mejores 
relaciones con los clientes, con el fin de mantener relaciones a largo tiempo que le 
permitan mantenerse en el mercado. 
 
En relación a lo expuesto en el análisis DOFA, se concluye que de acuerdo con lo 
analizado según las oportunidades del entorno, una de las estrategias más relevante y 
con gran nivel de importancia es la que está orientada a la transformación digital de los 
procesos administrativos y actividades relacionadas con marketing, ya que la empresa 
hoy en día no las tiene desarrolladas y se considera que son de gran valor para 
competir en una mercado cambiante. 
 
En relación a lo expuesto en la matriz BCG, se pudo hacer una revisión más detallada 
de los productos ofrecidos y vendidos por la empresa Indumetalicas Guerrero y 
determinar su participación en el mercado. Por ejemplo en este análisis se pudo 
observar y concluir que uno de los productos más relevantes es la “línea decorativa 
para el hogar”. La importancia de este producto o lo que llama la atención, es que dicho 
producto surgió de la innovación del portafolio de servicios a partir de la necesidad de 
compra de los colombianos por la pandemia. Es un producto que se estableció 
rápidamente y llego a ser el producto “Estrella”. De los demás productos se generaron 
estrategias que permitirán al gerente general tomar decisiones acerca de la 
permanencia de estos en el portafolio de servicios de la empresa. 
 
Dentro del análisis expuesto en el Cuadro de Mando Integral, se puede concluir que al 
realizar un seguimiento detallado y consiente de las estrategias y los indicadores 
propuestos, el Gerente General puede tener una visión más clara del desarrollo de la 
estrategia de la empresa, realizar un seguimiento ágil al cumplimiento de los objetivos y 
corregir a tiempo las desviaciones o las malas decisiones. 
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A partir de lo concluido anteriormente y con el análisis realizado a lo largo del desarrollo 
de este trabajo. El Gerente General podrá conocer más al detalle los factores que 
afectan el crecimiento de su empresa, poner en práctica las estrategias y acciones de 
mejora planteadas, prestar atención al análisis realizado a la cartera de productos con 
el fin de determinar una mayor utilidad y por último y no menos importante conocer el 
grado de satisfacción de sus colaboradores y sus clientes. 
  
Finalmente y con el objetivo de responder a la pregunta de investigación. Se puede 
concluir que si la empresa Indumetalicas Guerrero realiza análisis de entorno periódicos 
y adapta su estrategia a las exigencias identificadas, además de implementar un 










6. RECOMENDACIONES Y TRABAJOS FUTUROS  
 
Se recomienda implementar tan pronto como sea posible el cuadro integral de mando. 
 
Definir planes de seguimiento para la aplicación de las estrategias establecidas. 
 
Se recomienda hacer seguimiento a la matriz BCG, esta herramienta resulta ser muy 
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